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Voorwoord 
 
Voor u ligt het handboek AAA – Agrarische Arrangementen 
Adviezen. Het doel van dit handboek is dat u, als agrarische 
ondernemer, uw arrangementen doeltreffend kunt ontwikkelen en op 
de markt kunt positioneren. Dit handboek fungeert als ondersteuning 
bij het ontwikkelen van plattelandsarrangementen. 
 
Wij willen u erop wijzen dat dit handboek tijdsgebonden is. Doordat 
bepaalde opvattingen, bronnen en trends een momentopgave zijn 
kunnen wij niet garanderen dat deze over een bepaalde tijd nog 
gelden.  
 
Graag willen wij onze dank betuigen aan dhr. Maarten Fischer en 
dhr. Mark Schaap. Zij hebben ons op alle fronten geadviseerd en 
bijgestaan bij de totstandkoming van dit handboek. Daarnaast willen 
wij alle agrarische ondernemers in de Gelderse Vallei en het 
Eemland bedanken voor hun inzet. Dankzij hen hebben wij een goed 
inzicht gekregen van het plattelandstoerisme als fenomeen. Tot slot 
willen wij Ad Willemen bedanken voor zijn enthousiasme en 
feedback. 
 
Wij wensen u veel plezier met het lezen en gebruiken van dit 
handboek. Wij hopen dat uw plannen met behulp van de adviezen in 
dit handboek een optimaal product zullen opleveren. 
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Inleiding 
Aanleiding 
Plattelandstoerisme is een nieuw fenomeen binnen de 
recreatiemarkt. Het wordt als een nieuwe kans in de markt gezien. 
Het thema plattelandstoerisme onderscheidt zich van de huidige 
recreatiemarkt door haar authenticiteit, rust, ruimte, beleving, 
kleinschaligheid en gastvrijheid. 
 
De interesse in plattelandstoerisme is groot. Zelfs de helft van de 
Nederlandse vakantiegangers schijnt geïnteresseerd te zijn. In 2002 
gaf 35% van de vakantiegangers aan in de nabije toekomst een keer 
een vakantie door te willen brengen bij een boer. Dit betekent dat de 
potentiële markt voor plattelandstoeristische verblijfsvakanties twee 
keer zo groot is dan de huidige markt ( 11 tot 14%) 
 
Het platteland wordt gezien als iets essentieels voor de Nederlandse 
identiteit, met zijn dorpjes, weilanden, boerderijen en landweggetjes. 
Door deze authentieke kenmerken wordt het platteland zeer 
gewaardeerd bij recreanten. Het platteland biedt de recreanten rust, 
ruimte, beleving en authenticiteit. 
 
Plattelandstoerisme bestaat in veel landen in de eerste plaats uit 
overnachtingen. Plattelandstoerisme heeft zich moeten ontwikkelen 
om het aanbod voor de recreant zo aantrekkelijk mogelijk te maken. 
Er moet er een compleet product worden aangeboden met aandacht 
voor toegankelijkheid en bereikbaarheid, basisvoorzieningen, 
dagrecreatie, een aantrekkelijke omgeving en een goede 
dienstverlening. 
 
 
 
Het platteland heeft nog weinig bekendheid op het vlak van 
toerisme, hierdoor heeft het platteland een onontwikkeld imago. 
Doordat het platteland wordt gerefereerd aan het kamperen bij de 
boer, heeft het platteland nog een eenvoudig en goedkoop imago.  
 
De recreant verwacht dat er aan minimale kwaliteitscriteria worden 
gehouden. Echter, de belangrijkste punten voor de kwaliteitsbeleving 
zijn niet meetbaar, zoals gastvrijheid, rust, inrichting en omgeving. 
 
De belevingswaarde van het platteland verschilt per regio. 
Afwezigheid van veel natuur, kleinschalige landbouwgebieden en 
karakteristieke gebouwen kunnen het succes van plattelandstoerisme 
bemoeilijken. 
Leeswijzer 
Dit handboek begint met de recente trends in plattelandstoerisme. In 
hoofdstuk 2 zal verder worden ingegaan op de behoeften van de 
recreant en externen. Vervolgens zal in hoofdstuk 4 de 
procesbeschrijving nader worden belicht. In dit gedeelte wordt stap 
voor stap beschreven welke stappen u kunt nemen, alvorens 
arrangementen daadwerkelijk te ontwikkelen. Daarna worden de 
marketing activiteiten rondom arrangementenontwikkeling 
besproken. Tot slot wordt in hoofdstuk 5 het onderwerp 
samenwerking besproken. In de bijlage bevindt zich een voorbeeld 
van een factuur, persbericht en diverse checklijsten die als leidraad 
kunnen dienen.  
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1 Plattelandstoerisme, wat gebeurt er nu? 
 
De Nederlander zoekt het platteland op vanwege rust en ruimte, 
gastvrijheid, historie, cultuur, folklore en kleinschaligheid. De 
recreant zoekt geen luxe maar wel comfort in een goede prijs-
kwaliteitverhouding. Hij is op zoek naar sportieve en ontspannen 
activiteiten. De activiteiten die op het platteland bij voorkeur worden 
ondernomen zijn het bezoeken van kleine dorpjes, fietsen, wandelen 
en kamperen bij de boer (ECEAT). 
 
Er zijn verschillende trends die er op duiden dat er goede kansen zijn 
voor het product plattelandstoerisme. Bovendien lijkt het erop dat de 
meeste vakantiegangers vooral de comfortabele vormen van logies 
aantrekkelijk vinden. De meer eenvoudige overnachtingen zijn 
minder populair. De verwachting is dan ook dat de vraag naar agro- 
en plattelandstoerisme in de komende jaren zal toenemen mits het 
aangeboden product aan de gestelde verwachtingen kan voldoen. 
 
 
 
 
 
 
 
Binnen Europa is een toenemende belangstelling voor 
plattelandstoerisme vast te stellen en in vele regio’s wordt het 
plattelandstoerisme beschouwd als een belangrijk instrument voor 
diversificatie van de rurale economie. Binnen deze vraag doen zich 
volgende positieve markttendensen voor:  
 
1. een grote vraag naar korte vakanties op het platteland met 
meer aandacht voor belevingskwaliteit van het verblijf 
(kwaliteit van de verblijfsaccommodatie, kwaliteit van 
activiteiten en attracties, ...); 
 
2. een blijvende belangstelling binnen oudere 
bevolkingsgroepen voor een vakantie op het platteland met  
aandacht voor rust en traditie, maar ook meer en meer voor 
activiteiten; 
 
3. een groter kwaliteit- en prijsbewustzijn wat betreft 
plattelandstoerisme ook vanwege gezinnen met kinderen; 
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4. een toenemende belangstelling voor activiteiten op het 
platteland, voornamelijk wandelen en fietsen, maar ook voor 
het landelijke erfgoed en lokale voeding- en 
drankspecialiteiten; 
 
 
 
5. een toenemende interesse voor de natuur en een groter 
bewustzijn betreffende milieuaspecten verbonden met 
toerisme. 
 
Hoge eisen worden gesteld aan kwaliteit en variatie van 
voorzieningen. Men wil spanning, avontuur maar ook rust. Fysieke 
activiteiten zijn in. 
 
De consument wil waar voor zijn geld. In het verblijfstoerisme en 
dagrecreatie is een trend dat comfort, gastvrijheid en een eerlijke 
keuken een belangrijke plaats inneemt in de prijskwaliteit afweging.  
 
Om aan deze hogere kwaliteitseisen te voldoen kunt u gebruik 
maken van de checklist kwaliteitscriteria in bijlage 1. Hiermee kunt 
u de huidige kwaliteit testen van uw bedrijf. 
 
 
 
 
Er is steeds meer belangstelling voor alles wat authentiek en oprecht 
is. Voorbeelden hiervan zijn agrotoerisme en erfgoedlogies (het 
gebruiken van karakteristieke panden voor verblijfsrecreatie) 
Door de globalisering wordt de lokale en regionale identiteit steeds 
belangrijker. Kwaliteit en veiligheid zoekt men in kuuroorden, 
kloosters en abdijen. 
 
Nederland wordt steeds voller. De recreant wil de stress en de 
gejaagdheid ontvluchten. Gebieden met vergezichten, horizon, 
weidsheid en schone lucht zijn in trek. 
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2 Wat wil de recreant? 
 
De maatschappij van Nederland verandert. Momenteel is er sprake 
van vergrijzing, gezinsverdunning en een toenemende welvaart. De 
mensen zijn druk. Naast hun werk hebben ze talloze 
vrijetijdsbestedingen. Als gevolg van deze trends gaat men vaker en 
korter op vakantie en verlangt men meer privacy en luxe. De 
recreant wil rust, beleving en gastvrijheid.  
 
 
Bos en heide zijn de belangrijkste vakantiegebieden. Strand en zee 
en duingebieden komen op de tweede plek. Het platteland en de 
poldergebieden staan op de derde plek. Men vindt het landelijk 
gebied aantrekkelijk vanwege de rust en de ruimte. Bovendien hecht 
men waarde aan de beleving en de authenticiteit. In het landelijk 
gebied hebben de recreanten behoefte aan horecagelegenheden, 
dagrecreatieterreinen, toiletvoorzieningen en pleisterplaatsen. Voor 
fietsers zijn stilte, grondgebruik, toegankelijkheid en verkeersdrukte 
belangrijke kwaliteitsmerken. Voor wandelaars staat 
toegankelijkheid voorop, gevolgd door grondgebruik, sociale 
veiligheid en stilte.  
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Belangrijkste aspecten als mensen op vakantie gaan (in volgorde van 
belangrijkheid) 
1. natuur en landschap  
2. aanbod verblijfsaccommodatie 
3. aanbod wandel- en fietsroutes 
4. volksaard, mentaliteit van bewoners 
5. horeca-aanbod 
6. cultuur(historie) erfgoed 
 
Het platteland is nog altijd in trek als recreatiegebied, maar vooral 
stedelingen willen daar graag meer georganiseerde activiteiten, zoals 
dagjes bij de boer. Dit blijkt uit het consumentenonderzoek dat 
gedaan is in opdracht van het ministerie van Landbouw, Natuur en 
Voedselkwaliteit (LNV) naar platteland en recreatie. 
 
De Nederlander zoekt het platteland op vanwege rust en ruimte, 
gastvrijheid, historie, cultuur, folklore en kleinschaligheid. Men 
zoekt geen luxe maar wel comfort in een goede prijs-
kwaliteitverhouding, men is gericht op sportieve en ontspannen 
activiteiten. De activiteiten die men op het platteland bij voorkeur 
onderneemt zijn het bezoeken van kleine dorpjes, fietsen, wandelen 
en kamperen bij de boer. Het jaarlijkse bezoekersaantal van 
agrotoeristische dagrecreatieactiviteiten in Nederland wordt geschat 
op 26 miljoen, dat is slechts een klein deel van het totale aantal 
dagtochten van Nederlanders. (1 miljard)  
 
 
 
 
 
Betreffende plattelandstoerisme heeft de recreant behoefte aan: 
 
1. Kleinschaligheid en authenticiteit 
Mensen leven in een steeds complexer wordende omgeving waarin 
schaalvergroting aan de orde van de dag is. In de vrije tijd zoeken 
mensen hiervoor compensatie. Ze willen ontsnappen aan het drukke 
leven en de verplichtingen die hierbij aan te pas komen. Het 
platteland biedt een optimale sfeer en aanbod om aan deze wensen te 
voldoen. 
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2. Een bijzonder karakter ervaren 
De recreant wil de dagelijkse sleur van het leven onderbreken tijdens 
een vakantie. Men wil iets bijzonders doen. Het platteland biedt de 
mogelijkheid om in contact te komen met nieuwe ervaringen. Niet 
alleen in materieel opzicht, maar ook met betrekking tot contacten 
met de lokale bevolking. 
 
3. Belangstelling voor het streekeigene 
Men wil, tijdens een uitstapje, kennis vernemen van de streek waarin 
zij zich bevinden. Men wil de natuur en cultuur van de streek 
ontdekken. Op het platteland wordt er veel ondernomen met o.a. 
streekproducten en de geschiedenis van de betreffende streek. Zo 
worden er bijvoorbeeld kookworkshops gegeven met 
streekproducten. 
 
4. Persoonlijke aandacht en oprechte gastvrijheid 
Doordat mensen willen ontsnappen aan de grootschaligheid en 
drukte van het dagelijkse leven, hecht men tijdens de vakantie veel 
waarde aan persoonlijke aandacht en oprechte gastvrijheid. Omdat 
de ondernemende boeren relatief dicht bij de mensen staan en meer 
tijd hebben t.o.v. het stedelijke leven, is er oprechte belangstelling 
voor de gast.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Het hiervoor genoemde geldt uiteraard niet voor alle 
consumentengroepen binnen Nederland. Maar duidelijk is wel dat de 
vraag naar het type toerisme dat het platteland heeft te bieden van 
substantiële omvang is en bovendien groeiend. Het 
bestedingsniveau, zowel binnen verblijf -als dagrecreatie in het 
landelijk gebied, blijft achter ten opzichte van andere 
vakantiegebieden. Dit geeft aan dat er een economisch 
ontwikkelingspotentieel aan plattelandstoerisme verbonden is. 
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3 Wensen intermediaire organisaties 
 
Externe bedrijven kunnen een belangrijke inkomstenbron vervullen. 
Het is daarom ook zeer belangrijk om in kaart te brengen wat de 
behoeften zijn van deze externe partijen. Omdat de organisaties 
diverse doelgroepen hebben, verschillen de behoeften van elkaar.  
 
Als u wilt samenwerken met een externe organisatie, is het 
belangrijk dat u zich als ondernemer flexibel opstelt. Het kan 
bijvoorbeeld voorkomen dat er op het laatste moment een boeking 
wordt geplaatst.  
 
Voorbeelden van externe organisaties zijn de VVV’s, 
busmaatschappijen en websitebeheerders, zoals www.recreatief.nl. 
Voor meer relevante websites verwijzen wij u naar bijlage 7. 
 
Het VVV trekt voornamelijk mensen van middelbare leeftijd aan die 
een dagje uit willen. Het platteland is steeds meer in trek en de vraag 
hiernaar stijgt. Daarom wil het VVV graag plattelandsactiviteiten 
aanbieden. Tevens wil het VVV meer jongeren aantrekken.  
 
De grootste doelgroep van busmaatschappijen, zoals Besseling 
Travel uit Amersfoort bestaat uit senioren. Zij vervoeren groepen 
van gemiddeld 50 personen. Het is van groot belang dat u 
accommodatie heeft waar u groepen van 50 personen kan ontvangen.  
 
 
 
Gezien de doelgroep, heeft een busmaatschappij behoefte aan 
arrangementen die voornamelijk passief zijn. In trek zijn 
arrangementen waarbij de gasten iets kunnen bekijken, maar ook iets 
kunnen doen. Denk bijvoorbeeld aan een rondleiding over een 
aspergeboerderij, waarna de gasten asperges gaan proeven. Het 
programma mag niet te druk worden. Wel is het mogelijk om 
verschillende bedrijven te bezoeken. Hierbij is de afstand niet van 
groot belang omdat het vervoer al geregeld is. 
 
 
Uit bezoeken van de agrariërs aan reisorganisaties blijkt dat zij geen 
toegevoegde waarde zien in het plattelandstoerisme voor hun 
organisatie. Dit omdat reisorganisaties voornamelijk gericht zijn op 
buitenlandse bestemmingen en andere verblijfsrecreatie. 
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4 Hoe maak ik arrangementen? 
 
Alvorens arrangementen ontwikkeld kunnen worden, dienen er een 
aantal stappen aan gevolgd te worden. In dit hoofdstuk wordt het 
gehele proces besproken, van marktverkenning tot aan de 
administratieve handelingen. Dit proces vormt een leidraad, in 
praktijk kan het natuurlijk anders verlopen dan gepland.  
4.1 Marktverkenning 
Voordat de arrangementen ontwikkeld kunnen worden, dient de 
doelgroep / de markt te worden bepaald. De belangrijkste vraag 
alvorens te beginnen aan productontwikkeling is:  “Op welke markt / 
doelgroep wil ik mij als bedrijf / organisatie gaan richten?”. Om 
deze vraag te kunnen beantwoorden dient de markt in kaart te 
worden gebracht. Om de doelgroep te bepalen kan men het beste 
uitgaan van de functie of behoefte die het arrangement moet 
vervullen.  De volgende vragen dienen als richtlijn om dit te 
bepalen: 
 
1. Wie uit de gehele populatie heeft behoefte aan het 
arrangement? 
 
2. Wie uit deze resterende populatie heeft interesse in eventuele 
aankoop? 
 
3. Wie van dit deel uit de resterende populatie heeft voldoende 
geld beschikbaar voor deze aankoop? 
 
4. Wie van dit deel uit de resterende populatie is bereid de 
gevraagde prijs te bepalen? 
 
 
De groep die overblijft, zal fungeren als de doelgroep voor het te 
ontwikkelen arrangement. Om de marktomvang te bepalen kunnen 
websites van de Kamer van Koophandel, CBS en Rabobank, cijfers 
en trends worden bezocht. 
 
Nu is er bepaald welke doelgroep het arrangement aantrekt. Nu moet 
deze doelgroep geanalyseerd worden.  
 
1. Wat zijn de wensen en behoeften van deze doelgroep?  
2. Wat is het bestedingsbedrag van deze doelgroep?  
 
Deze informatie kan worden ingewonnen door eenvoudigweg vragen 
te stellen.  
 
1. Wat vindt u belangrijk in een arrangement? 
 
2. Wat vindt u van ons arrangement? 
 
3. Wat zou u willen betalen voor een dergelijk arrangement”  
 
Om de gebruiksintensiteit te bepalen kan de vraag worden gesteld: 
“Hoe vaak maakt u gebruik van een arrangement?”. 
 
De meest effectieve manier om deze informatie in te winnen is door 
de consument een vragenlijst te laten invullen, of door ze telefonisch 
te enquêteren. Ook kan er mondeling worden geënquêteerd bij een 
drukke gelegenheid als bijvoorbeeld winkelcentra. Dit dient 
regelmatig te gebeuren om een recent en volledig beeld te krijgen.  
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Tot slot dient er te worden gekeken naar de concurrentie. Wat bieden 
zij aan en wat is het onderscheidende vermogen van uw bedrijf en 
het arrangement? Een handig hulpmiddel hiervoor is een SWOT-
analyse. 
 
De SWOT-analyse wordt gebruikt om de sterktes, zwaktes, kansen 
en bedreigingen van een product of onderneming in kaart te brengen. 
U kunt dit gebruiken voor uw bedrijf of de door u ontwikkelde 
arrangementen. Voor elk onderdeel zijn er een aantal vragen die u 
zichzelf kan stellen. Aan de hand van deze antwoorden krijgt u een 
duidelijk beeld van uw eigen sterktes, zwaktes, kansen en 
bedreigingen. 
 
 
 
Positief Negatief 
Intern 
 
Sterkte Zwakte 
Extern 
 
Kans Bedreiging 
 
Strengths (sterktes) 
Sterke punten hebben betrekking op de kenmerken van het 
arrangement of de onderneming. 
1. Welke voordelen heeft uw arrangement / onderneming ten 
opzichte van andere? 
2. Waar bent u beter in dan wie dan ook? 
3. Wat zien andere personen als uw sterktes? 
4. Wat is uw onderscheidend vermogen? 
5. Heeft u een goede naam bij afnemers/consument? 
6. Beschikt u over de capaciteiten voor productinnovaties? 
 
 
 
 
Weaknesses (zwaktes) 
Zwakke punten hebben ook betrekking op de kenmerken van het 
arrangement of de onderneming. 
1. Wat zou u kunnen verbeteren? 
2. Wat zou u moeten vermijden? 
3. Wat zien andere personen in uw markt als uw zwaktes? 
4. Heeft u een tekort aan bepaalde vaardigheden? 
5. Heeft u verouderde faciliteiten? 
 
Opportunities (kansen) 
Kansen hebben betrekking op ontwikkelingen, gebeurtenissen en 
invloeden waaraan de onderneming of het arrangement onderhevig 
is. 
1. Welke ontwikkelingen zijn er in uw doelgroep aanwezig? 
2. Zijn er nog andere doelgroepen interessant voor uw bedrijf ? 
3. Van welke trends bent u zich bewust? 
4. Welke goede kansen komt u tegen? 
5. Kunt u nieuwe markten betreden? 
6. Groeit uw markt? 
 
Threats (bedreigingen) 
Bedreigingen hebben eveneens betrekking op ontwikkelingen, 
gebeurtenissen en invloeden waaraan de onderneming of het 
arrangement onderhevig is. 
1. Welke obstakels komt u tegen? 
2. Wat doet uw concurrent? 
3. Veranderen de eisen rondom uw onderneming, arrangement? 
4. Komt uw positie in gevaar door de veranderende 
technologie? 
5. Vormt een of enkele van uw zwaktes een reële bedreiging 
voor het voortbestaan van uw product? 
6. Heeft u te maken met een teruglopende marktgroei? 
7. Veranderen de wensen van de consument? 
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Een hulpmiddel bij het vinden van mogelijke strategieën is de 
confrontatiematrix. Onderstaande matrix brengt de combinatie van 
(interne) sterkten en zwakten en (externe) kansen en bedreigingen in 
kaart.  
 
 Intern 
Extern 
Sterke punten Zwakke punten 
Kansen 
 
Uitbuiten 
 
Groeien 
Verbeteren 
 
Ombuigen tot  
Sterke punten 
Bedreigingen 
 
Verdedigen 
 
Concurreren met  
sterkten 
Vermijden of   
terugtrekken 
 
Samenwerking zoeken 
 
Met andere woorden, een confrontatiematrix geeft het effect van de 
kansen en bedreigingen op de sterkten en zwakten. Bij een 
confrontatiematrix dienen de volgende vragen verduidelijkt te 
worden: 
 
1. Hoe kan een sterkte gebruikt worden om op een kans in te 
spelen?; 
2. Hoe kan een sterkte gebruikt worden om een bedreiging af te 
weren?; 
3. Hoe kan een zwakte zodanig versterkt worden om op een 
kans in te spelen?; 
4. Hoe kan een zwakte zodanig versterkt worden om een 
bedreiging het hoofd te bieden? 
 
 
 
4.2 Productontwikkeling 
Nu de markt in kaart is gebracht en er een goed beeld is ontstaan van 
de behoeften en wensen van de consument, en het onderscheidende 
vermogen wat het arrangement biedt, is het tijd voor de 
daadwerkelijke productontwikkeling. In deze fase wordt het 
arrangement ontwikkeld. De aangeboden diensten worden 
geconcretiseerd en ook de prijs wordt bepaald.  
Er zijn een aantal succes – en faalfactoren te benoemen bij het 
ontwikkelen van arrangementen. In bijlage 2 wordt dit complete 
overzicht getoond.  
 
Tevens wordt in deze fase een strategie bedacht voor het op de markt 
brengen van het product. Waarom wordt dit product op de markt 
gezet, welk doel wordt hierdoor verwezenlijkt? Om dit te bepalen 
heeft Dhr. Igor Ansoff in de jaren ’60 een onderzoek verricht naar de 
groeimogelijkheden van een onderneming. Deze groeimogelijkheden 
zijn uiteraard ook van toepassing op een onderneming die nog niet 
bestaat, maar zich op korte termijn op een bepaalde markt gaat 
richten.  
 
 
             Product       
 
Markt 
 
Bestaand product 
 
Nieuw product 
 
Bestaande 
markt 
 
 
Marktpenetratie 
 
Productontwikkeling 
 
Nieuwe markt 
 
 
Marktontwikkeling 
 
Diversificatie 
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In het geval van plattelandsarrangementen is de combinatie van 
product- en marktontwikkeling van toepassing. Bij 
productontwikkeling wil men een nieuw product in een bestaande 
markt introduceren. Men verkoopt nieuwe producten aan een 
bestaande doelgroep. Bij marktontwikkeling wordt geprobeerd een 
nieuwe markt te interesseren voor een bestaand product. Men 
verkoopt bestaande producten aan een nieuwe doelgroep. 
 
Arrangementen op zichzelf zijn een bestaand product, echter kan het 
plattelandsarrangement in een bepaalde regio als nieuw product 
worden gezien. Tevens kan de doelgroep zowel bestaand als nieuw 
zijn. Het ligt er maar net aan op welke doelgroep het bedrijf zich 
voorheen heeft gericht. 
 
4.3 Marketing en promotie 
In deze fase komen alle aspecten van marketing aan bod. In de 
planning en uitvoering van de marketingactiviteiten is de 
marketingmix van essentieel belang. De marketingmix bestaat uit de 
4 P’s: Product, Prijs, Plaats en Promotie. In deze paragraaf worden 
alle P’s uitvoerig besproken. 
4.3.1 Product 
Als u een antwoord op onderstaande vragen kunt geven, heeft u een 
goede omschrijving van het betreffende product. 
1. Welk product of welke dienst gaat u leveren?  
2. Wat is de toegevoegde waarde voor de klant? 
 
In het geval van arrangementen spreken wij niet van een product, 
maar van een dienst. Omdat een dienst niet tastbaar is, dient er, in 
plaats van een mooie verpakking, een toegevoegde waarde te zijn. 
Denk aan beleving en imago. Bij plattelandstoerisme beleeft de 
recreant al snel de authenticiteit en passie van het platteland. Tevens 
kan er worden gedacht aan de functionele eigenschappen van het 
arrangement. Welk voordeel heeft de recreant aan dit arrangement? 
Denk hierbij aan comfort, tijdswinst, geldbesparing en andere 
gemaksvoordelen.  
4.3.2 Prijs 
Om een duidelijk beeld te krijgen van de vraagprijs, kunt u de 
volgende vragen als richtlijn gebruiken: 
1. Voor welke prijs gaat u uw product aanbieden?  
2. Hoe komt u tot die prijs?  
3. In welk segment van de markt zit u met uw prijs? 
 
De prijs bepaalt uiteindelijk of de consument bereid is om het 
arrangement te boeken. Deze overweging wordt gebaseerd op de 
vraag of de afnemer bereidt is het bedrag te betalen in relatie tot de 
verwachte kwaliteit van het product.  
 
De prijs moet in ieder geval de kosten voor de ontwikkeling, 
productie, transport, levering en eventuele nazorg van de dienst 
compenseren. Het streven is natuurlijk dat de prijs ook een bijdrage 
levert aan de winst van de onderneming. We onderscheiden een 
aantal verschillende kosten: 
 
1. Vaste kosten, deze kosten zijn niet afhankelijk van het aantal 
afnamen van de dienst. Voor arrangementen kunt u denken 
aan zaalhuur of afschrijving van de ruimte. 
2. Variabele kosten, deze kosten worden bepaald door het 
aantal afnamen van de dienst. Variabele kosten zijn onder 
andere drank en eten. 
3. Directe kosten zijn de kosten, die worden gemaakt en direct 
betrekking hebben op het arrangement. Voorbeelden van 
directe kosten zijn hapjes, drankjes, materiaal en zaalhuur. 
4. Indirecte kosten zijn kosten, die niet direct aan het 
arrangement kunnen worden toegerekend, of waarvan het 
moeilijk is om deze precies te berekenen. Hierbij kan men 
denken aan PR kosten. 
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Al deze componenten zijn uiteindelijk, samen met de winstbehoefte, 
van invloed op de vraagprijs van het arrangement. Voor meer 
informatie hierover wordt verwezen naar bijlage 5 en 6. 
 
Volgens Marsha Bakker, sales manager van recreatief.nl, en Annette 
Buurman, manager VVV Amersfoort, kunnen de volgende prijzen 
als richtlijn worden gebruikt: 
 
De consument is over het algemeen bereid om € 15,- voor een 
activiteit te betalen. Voor een dagarrangement met eten is men 
bereid om € 40 - € 60,- p.p. te betalen. Zonder eten komt dit bedrag 
op € 20,- tot € 30,- p.p. 
4.3.3 Plaats 
De vragen die beantwoord kunnen worden om een duidelijk beeld te 
krijgen van de plaats van het arrangement zijn als volgt: 
1. Waar is het bedrijf gevestigd en waarom?  
2. Wat zijn uw distributiekanalen? 
3. Waar gaat u uw product / dienst aanbieden?  
 
Hoe is uw bedrijf gelegen? Ligt het in een toeristische omgeving of 
in een onbekend toeristisch gebied? Indien uw bedrijf toeristisch 
gelegen is, is het waarschijnlijk niet moeilijk om genoeg gasten aan 
te trekken. Indien uw bedrijf minder goed gelegen is, is goede 
bewegwijzering van groot belang.  
 
Distributiekanalen zijn bijvoorbeeld VVV’s waar u folders kunt 
neerleggen, of een intermediaire organisatie zoals een 
busmaatschappij, die uw arrangement promoot. Ook uw gasten 
kunnen fungeren als distributiekanaal door mond-tot-mond reclame 
te voeren. Zorg er wel voor dat de distributiekanalen uw reputatie als 
bedrijf hoog houden. Ook dient u in de gaten te houden dat de 
organisaties de gewenste doelgroep aantrekken.  
 
Waar gaat u uw product / dienst aanbieden? 
Dit lijkt een eenvoudige vraag, maar als het bijvoorbeeld gaat om 
bederfelijke producten als vlees, dan moet de distributie aan een 
aantal eisen voldoen. Er zijn zelfs internationale HACCP-normen 
voor opgesteld. Echter wordt vaak, in het geval van een 
arrangement, productie en consumptie tegelijkertijd verricht. Een 
arrangement vindt veelal plaats op één bedrijf, vaak het eigen 
bedrijf. Hierdoor vindt er geen distributie plaats tussen verschillende 
bedrijven. Als het gaat over distributie, dan zijn het vaak personen 
die verplaatst worden. Verder kan er gedacht worden aan 
locatiegebonden of flexibele activiteiten binnen een arrangement.  
 
In het geval van bederfelijke producten heeft de ondernemer het 
voedsel vaak zelf bereidt en wordt het tevens genuttigd op hetzelfde 
bedrijf. Hierdoor is distributie niet noodzakelijk. Echter moet de 
ondernemer wel voldoen aan verscheidene sociaal hygiënische 
voorschriften. Indien er voor een cateringbedrijf gekozen wordt om 
de gasten van lunch of diner te voorzien, zijn de hygiëne regels op 
het cateringbedrijf van toepassing. Bovendien moeten dan afspraken 
gemaakt worden met het ingehuurde bedrijf betreffende distributie: 
1. Hoe laat wordt er geleverd? 
2. Waar wordt de levering gebracht? 
3. Wanneer wordt het weer opgehaald? 
4. Hoeveel wordt er geleverd? 
 
Voor meer informatie over HACCP-normen en andere sociaal 
hygiënische voorschriften, kunt u terecht bij het overzicht van 
relevante websites. 
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4.3.4 Promotie 
Om de promotie van de arrangementen in kaart te brengen zijn er 
ook weer een aantal vragen te beantwoorden.  
1. Hoe bereikt u uw klanten?  
2. Welke promotiemiddelen gaat u inzetten?  
 
In dit onderdeel van de marketingmix wordt beschreven op welke 
wijze u de dienst wilt promoten / verkopen. Denk hierbij aan de 
verschillende vormen van reclame als advertenties, radio- en 
televisiecampagnes, strooifolders of wellicht een persoonlijke 
benadering. De keuze die hiervoor wordt gemaakt wordt in 
belangrijke mate bepaald door het type afnemers dat is gekozen. Zijn 
dit er bijvoorbeeld erg veel en verspreid door heel Nederland, dan is 
massacommunicatie via advertenties en radio – en 
televisiecampagnes het beste promotiemedium.  
Zijn er slechts enkele gasten die relatief hoge bedragen besteden aan 
jouw bedrijf, dan is de persoonlijke verkoop een serieuze optie.  
 
Het publiceren van een persbericht kan een goede optie bieden als u 
een relatief groot publiek wilt bereiken. Bovendien is een persbericht 
gratis. Alvorens een persbericht te schrijven, moet men de volgende 
punten in gedachten houden: 
 
1. Platteland is een trekpleister. Het is nieuw en interessant. 
2. Kranten hebben altijd behoefte aan nieuws.  
3. Het uitgangspunt bij een persbericht is nieuws, als het te 
commercieel is, zullen kranten het niet publiceren. Mogelijk 
is wel om lichte promotie erin te verwerken. 
 
De titel van het persbericht is de trekpleister. De titel moet 
allesomvattend en pakkend zijn. In het bericht moet de lezer de 
vragen “ Wie, Wat, Wanneer, Waar, Waarom en Hoe” beantwoord 
krijgen. Het is van belang dat er korte en duidelijke zinnen worden 
geformuleerd. De lezer wil geen grote stukken door moeten lezen. In 
de bijlage bevindt zich een voorbeeld van de opbouw van een 
persbericht. Zie bijlage 3.  
 
Voor de promotie van uw arrangementen, kunt u gebruik maken van 
bemiddelingssites, zoals www.recreatief.nl. Hier kunt u uw 
arrangement op publiceren. Hier worden ook de boekingen geregeld. 
Dit alles gebeurt natuurlijk tegen betaling. Het maken van een eigen 
website is een andere optie. Voor boekingen die via de eigen website 
binnenkomen, hoeven geen kosten te worden afgedragen. Hierdoor 
kunt u extra geld uitgeven aan andere promotiemiddelen. Dit vraagt 
wel een investering van zeker € 2.500 voor een uitgebreide website. 
Het is heel belangrijk om contactgegevens te plaatsen op een 
website. Bezoekers hebben vaak nog vragen voordat zij een boeking 
plaatsen. Verder moeten de arrangementen natuurlijk in het oog 
springen, een goede beschrijving is van belang.  
Maak gebruik van foto’s om de arrangementen vorm te geven. U 
kunt ook informatie over het gebied, bedrijf etc. weergeven. Let 
goed op kleurgebruik, een duidelijk lettertype en een mooie lay-out. 
Voor de weergave van het arrangement kunt u gebruikmaken van 
onderstaande tips. 
 
Bij het promoten van een arrangement is het van groot belang dat er 
duidelijkheid wordt gegeven over de aangeboden diensten, maar ook 
over de toegevoegde waarde van het arrangement. Waarom moet de 
gast uw arrangement uitkiezen. Hieronder zijn wat tips geformuleerd 
over de inhoud van het promotiemateriaal. 
1. Geef een passende en in het oogspringende titel aan het 
arrangement. De titel moet iets over de inhoud van het 
arrangement blootgeven en de plaats waar het arrangement 
zal plaatsvinden. De titel moet de consument grijpen om 
ervoor te zorgen dat deze verdere informatie wil weten. 
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2. Geef een korte beschrijving over het bedrijf en de omgeving 
waar het arrangement plaatsvindt. Tevens dient er een 
uitgebreide beschrijving te worden gegeven over de inhoud 
van het arrangement. 
3. Vertel voor welke doelroepen het arrangement geschikt is. 
4. Vermeld de prijs en eventuele voorwaarden 
5. Vermeld eventueel meer sterke punten zoals slecht weer 
scenario, eventuele korting etc. 
Om voorbeelden te bekijken van arrangementen verwijzen wij naar 
de website van recreatief.nl, www.plattelandsuitjes.nl, 
www.arrangementen.net en www.boerderijarrangementen.nl.  
 
Om u een goede indicatie te geven van een marketingmix geven wij 
het project van “Boerderijarrangementen” als voorbeeld. Dit project 
is voortgekomen uit een samenwerkingsverband van verschillende 
agrariërs in de Gelderse Vallei en het Eemland, Coöperatie 
Stadteland en het Landbouw Economisch Instituut. De ontwikkelde 
boerderijarrangementen werden via de volgende distributiekanalen 
gepromoot: 
 
1.  Eigen website. De website www.boerderijarrangementen.nl 
is ontwikkelend om de arrangementen te promoten. 
2. Visitekaartjes. Er zijn visitekaartjes gemaakt in plaats van 
folders omdat folders moeilijk aan te passen zijn. Tevens zijn 
visitekaartjes goedkoper. Op het visitekaartje staat de website 
vermeld, enkele steekwoorden als beleving, actief, natuur, 
creatief, etc.  
3. Promotie op www.recreatief.nl Deze bemiddelingssite 
promoot arrangementen en heeft een no cure no pay 
afspraak. Indien de kosten niet gedekt worden, zal er niets in 
rekening worden gebracht.  
4. Free publicity. In samenwerking met het VVV, Besseling 
Travel en het Utrechts Bureau voor Toerisme en Recreatie is 
er gratis promotie verzorgd. Gratis vermelding op de website, 
in kranten en folders. Tevens is er een persbericht de deur 
uitgegaan. Deze is verstuurd naar lokale en nationale kranten 
en radiostations. 
 
4.4 Boekingen 
Nu alle benodigde informatie in kaart is gebracht en is uitgevoerd, is 
het tijd voor de laatste organisatorische vaardigheden. Indien u als 
bedrijf een dienst aanbiedt, dan is het belangrijk dat gasten u goed 
kunnen bereiken. In geval van een samenwerkingsverband met 
andere bedrijven is het effectief om één centraal nummer ter 
beschikking te stellen. Zo zullen miscommunicaties of dubbele  
boekingen niet snel ontstaan. Voor meer informatie over 
samenwerking verwijzen wij u naar hoofdstuk 5. 
 
Zorg er te allen tijde voor dat u bereikbaar bent. Indien er wordt 
gebeld is het belangrijk dat u de beschikbaarheid van het 
arrangement snel bij de hand hebt. Vraag de naam van de persoon, 
het aantal personen en eventuele wensen. Noteer ook het 
telefoonnummer. Mogen er dan wijzigingen plaatsvinden, dan kan 
de gast altijd gebeld worden.  
 
Nadat de boeking is doorgegeven, dient er een bevestiging te worden 
verstuurd. In deze bevestiging wordt wederom de afgesproken 
informatie vermeld. Tevens kan er een voorschot worden gevraagd 
en worden eventuele annuleringsvoorwaarden besproken.  
4.5 Administratieve handelingen 
De administratieve handelingen omvatten alle activiteiten die 
plaatsvinden na de boeking. Hieronder valt het verzenden van de 
bevestiging, het verzenden van de factuur en bij arrangementen is  
natuurlijk ook sprake van de verdeling van de inkomsten onder 
verschillende bedrijven, indien het arrangement op verschillende 
bedrijven plaatsvindt. 
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Nadat de boeking is doorgegeven, dient er een bevestiging te worden 
verstuurd. In deze bevestiging wordt wederom de afgesproken 
informatie vermeld, zoals datum, tijd, programma, aantal personen 
en de prijs. Tevens kan er een voorschot worden gevraagd en 
worden eventuele betaling- en annuleringsvoorwaarden besproken.  
 
Nadat het arrangement heeft plaatsgevonden, wordt de factuur 
verzonden. Ten eerste komen weer de datum van het arrangement en 
de titel naar voren. Ook worden adresgegevens vermeld en de datum 
van factureren. Het belangrijkste is een overzichtelijke prijsopgave, 
waarbij het voor bedrijven gewenst is een BTW-vermelding te 
geven. Let op: Deze BTW vermelding geldt natuurlijk alleen voor 
BTW plichtige bedrijven. Indien uw bedrijf niet BTW plichtig is, 
kunt u geen BTW in rekening brengen.  
 
Ook is een factuurnummer belangrijk. Dit om de factuur zo 
overzichtelijk mogelijk te maken. Een factuurnummer geeft ook 
voordelen bij de betaling. De consument vermeldt het nummer bij de 
betaling, waardoor het voor de ondernemer duidelijk is welke 
factuur is betaald. Ook kan er een deadline gesteld worden aan de 
betaling, bijvoorbeeld: betaling binnen 14 dagen na de factuurdatum. 
Voor een voorbeeldfactuur kunt u kijken in bijlage 4. 
 
Bij arrangementen tussen verschillende bedrijven ligt het allemaal 
wat ingewikkelder. Bovengenoemde punten, de bevestiging en de 
factuur gelden ook voor deze arrangementen. De vraag is alleen:  
“Wie regelt dit?” Doet iedereen het voor zichzelf of kiest men voor 
een contactpersoon. Het laatste heeft de meeste voordelen. Zo blijft 
alles overzichtelijk op één punt en kunnen dubbele boekingen 
voorkomen worden. Voor de consument is ook duidelijk wie zij 
kunnen bereiken. Bovendien straalt een contactpersoon eenheid en 
professionaliteit uit.  
 
Bij het gebruik van één contactpersoon valt het bevestigen en 
factureren op de schouders van deze contactpersoon. Deze 
contactpersoon zal altijd bereikbaar moeten zijn. Tot slot ligt bij hem 
/ haar de taak om de inkomsten te verdelen onder de deelnemende 
ondernemers. Hiervoor kunnen de deelnemers bijvoorbeeld facturen 
sturen naar de contactpersoon die deze facturen betaalt nadat de 
betaling van de consument binnen is. Wat ook belangrijk is, is dat de 
contactpersoon een vergoeding krijgt voor zijn / haar diensten. 
Hiervoor kunt u bijvoorbeeld boekingskosten vragen die bij de 
contactpersoon terecht komt. 
  
Test 1: Keuze voor een contactpersoon of eigen beheer. 
 
1. Durft u beslissingen aan anderen over te laten? 
 A. Ja 
 B. Nee 
 
2. Wilt u alles zelf onder controle houden? 
 A. Nee 
 B. Ja 
 
3. Heeft u ervaring met administratieve afhandelingen? 
 A. Nee 
 B. Ja 
 
4. Vindt u overzichtelijkheid en service voor de gast belangrijk? 
 A. Ja 
 B. Nee 
 
5. Bent u bereid de prijs van het arrangement iets te verhogen 
om de contactpersoon te betalen voor zijn / haar diensten? 
 A. Ja 
 B. Nee 
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Uitkomsten 
 
Heeft u de meeste vragen met A beantwoord, dan is een 
contactpersoon een goed alternatief voor de boekingen en 
administratieve afhandelingen.  
 
Heeft u de meeste vragen met B beantwoord, dan past een centraal 
persoon niet zo goed bij u. Waarschijnlijk wilt u het heft liever in 
eigen hand houden. Wellicht kunt u zelf als contactpersoon 
fungeren.  
Test 2: Bent u geschikt als contactpersoon? 
 
1. Bent u altijd (telefonisch) bereikbaar? 
 A. Ja 
 B. Nee 
 
2. Heeft u ervaring met het verwerken van boekingen en 
facturen? 
 A. Ja 
 B. Nee 
 
3. Bent u bereid, tegen een kleine vergoeding, tijd te steken in 
boekingen die niet (alleen) voor u bestemd zijn? 
 A. Ja 
 B. Nee 
 
4. Bent u in staat elk arrangement met overtuiging en 
enthousiasme te verkopen, al is het niet op uw bedrijf? 
A. Ja 
B. Nee 
 
 
5. Vindt u het prettig overzicht te houden en bent u 
stressbestendig? 
A. Ja 
 B. Nee 
 
Uitkomsten 
 
Als u de meeste vragen met A. Ja heeft beantwoord, zou u zeer 
geschikt zijn voor de functie van contactpersoon. Andere personen 
kunnen erop vertrouwen dat alles goed en eerlijk geregeld wordt. 
 
Als u de meeste vragen met B. Nee heeft beantwoord, kunt u het 
fungeren als contactpersoon misschien beter aan anderen overlaten. 
Dit zou u de minste spanningen opleveren en zo weet u dat de 
boekingen etc. in goede handen zijn. 
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5 Samenwerking is belangrijk! 
 
Samenwerking tussen agrariërs en recreatie leidt tot een versterking 
van ieders belang. Namelijk enerzijds de verbreding van het aanbod 
voor de gasten en anderzijds tot een nieuwe economische activiteit 
op het platteland. 
 
Samenwerken op zich kan nooit een doel zijn, het is een middel om 
een doel te realiseren. Ondanks het feit dat ieder 
samenwerkingsverband anders is, is het toch mogelijk om fases te 
onderscheiden die in ieder samenwerkingsproces doorlopen worden 
en algemene zaken waar men in ieder samenwerkingsverband 
tegenaan loopt. Het bewust indelen van een samenwerkingsproces in 
fases helpt valkuilen vermijden. 
 
Er zijn 5 fases te onderscheiden: 
 
Voorbereidingsfase 
Hierin bepaalt men individueel de toegevoegde waarde van 
samenwerking. Formuleer een doel en bepaal of samenwerking de 
beste manier is om dat doel te verwezenlijken.  
 
De keuze om samen te werken wordt beïnvloed door een groot 
aantal factoren, zoals het financiële risico dat genomen moet 
worden, het risico van weglekken van kennis, de gewenste 
expansiesnelheid, de beschikbaarheid van middelen, de mate waarin 
benodigde partners concurrenten zijn, de snelheid waarmee een 
project gerealiseerd moet worden, de gewenste mate van 
onafhankelijkheid en de mate waarin een organisatie controle wil 
uitoefenen over het initiatief. 
Het hebben van een goed inzicht in wat de organisatie van de 
samenwerking verwacht, creëert duidelijkheid naar de partners toe. 
 
 
Fase van partnerselectie 
Wanneer de doelen van de partners niet in overeenstemming zijn dan 
is de kans groot dat de samenwerking niet lang voortduurt of de 
toegevoegde waarde van samenwerking uitblijft. 
 
Samenwerkingsverbanden zijn vaak het resultaat van partijen die 
elkaar al kennen en die het de moeite waard vinden samen een idee 
verder uit te werken. Het zou zo moeten zijn dat de ene partner over 
competenties beschikt, die de andere niet heeft en vice versa: de 
competenties van beide partijen dienen elkaar aan te vullen. 
 
Ontwerpfase 
Deze fase bestaat uit het tekenen van een intentieverklaring alvorens 
met andere partijen waardevolle informatie uit te wisselen, het 
maken van een gezamenlijk plan van aanpak en het tekenen van een 
samenwerkingscontract.  
 
Door het tekenen van een intentieverklaring kan men aantonen 
serieus betrokken te zijn en kan vastgelegd worden dat wat 
besproken wordt niet aan derden wordt verteld. Vervolgens kan 
gezamenlijk een plan van aanpak worden gemaakt. Hiervoor worden 
doelstellingen, activiteiten en beoogde resultaten vastgelegd, mensen 
en middelen aangewezen, instrumenten ter ondersteuning ingezet, 
specifieke regels en procedures opgesteld en een tijdschema 
gemaakt.  
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De laatste stap in de ontwerpfase is het ontwerpen, onderhandelen en 
tekenen van het samenwerkingscontract. Hierin worden als het ware 
de spelregels van de samenwerking vastgelegd. Duidelijke spelregels 
kunnen bijdragen tot een goed samenspel.  
 
Aspecten van het contract kunnen zijn: algemene voorwaarden, 
specificaties, uitvoering van de overeenkomst, aansprakelijkheid, 
productaansprakelijkheid, kwaliteitskeuring, kennisbescherming, 
geheimhouding, prijsbepaling, exclusiviteit, financiële en materiële 
ondersteuning, bestelling/levering/transport, grenzen aan de 
samenwerking, conflictsituaties, beëindiging van de overeenkomst. 
 
Managementfase 
Zowel op het moment dat de alliantie in werking treedt als ook 
gedurende de voorbereidende fases zijn er bepaalde punten van 
management die aandacht verdienen. Een belangrijk punt is het 
managen van conflicten. Door van tevoren te bedenken hoe met 
problemen omgegaan wordt, door eventuele problemen vanuit 
verschillende perspectieven te bekijken, kan op een goede manier 
met conflicten omgegaan worden. Voldoende aandacht besteden aan 
relationele aspecten zoals een vertrouwensrelatie en betrokkenheid 
wordt vaak als een belangrijke succesfactor van samenwerken 
genoemd. Intensieve samenwerkingsrelaties kunnen alleen tot stand 
komen wanneer partijen elkaar vertrouwen. 
 
Evaluatiefase 
Het is van belang de samenwerking tijdens en na afloop te 
evalueren. Hieruit kan afgeleid worden of de samenwerking het 
beste op dezelfde manier voortgezet, bijgestuurd of beëindigd kan 
worden en komen leerervaringen naar voren. Tijdens de 
evaluatiefase kunnen bijvoorbeeld financiële resultaten beoordeeld 
worden, maar er kan ook geëvalueerd worden over het 
samenwerkingsverband.  
Om de relatie tussen de samenwerkende partners zo optimaal 
mogelijk te houden kan het waardevol zijn om van te voren te 
bepalen wat het proces is om het alliantie ontwerp aan te passen of 
de alliantie te beëindigen. Hierdoor kunnen misverstanden worden 
voorkomen.  
 
Bij het opstarten van arrangementen kan samenwerking met anderen 
een belangrijke rol spelen. In het geval van arrangementen kan er 
samengewerkt worden met mede agrariërs, maar ook met externe 
partijen. Uit een samenwerking kunnen vele voordelen vloeien. 
Samenwerking kan leiden tot een breder aanbod van diensten, prijs- 
en kostenverlaging, maar ook naamsbekendheid. Het nadeel van 
samenwerking is dat ook de opbrengst gedeeld moet worden en dat 
er rekening met elkaar gehouden dient te worden.  
5.1 Agrariërs  
Agrariërs kunnen samen gaan werken met andere ondernemende 
agrariërs. Zo kan een arrangement op verschillende bedrijven 
plaatsvinden. Ook al heeft u zelf een klein bedrijf, dan kunt u uw 
aanbod uitbreiden door samenwerking. Als er samengewerkt wordt, 
kunnen de kosten voor de promotie ook gedeeld worden. 
Samenwerking betekent niet alleen dat het arrangement op 2 locaties 
plaatsvindt. Samenwerkingsverbanden kunnen ook ontstaan door  
producten van elkaar te gebruiken. Biedt u barbecues aan dan kunt u 
daarvoor het vlees van een andere agrariër aanbieden. Bovendien 
zijn niet alle activiteiten locatie gebonden. Misschien kunt is uw 
activiteit wel op een ander erf of in een andere accommodatie uit te 
voeren. Op deze manier bespaart u de gast het vervoersprobleem. 
 22 
5.2 Intermediaire Organisaties 
Er kan ook samengewerkt worden met externe partijen. Bijvoorbeeld 
het VVV, agro-toeristische verenigingen of bemiddelingssites. Een 
groot voordeel hiervan is dat uw bedrijf gerelateerd wordt aan een 
bekende organisatie. Hierdoor kan uw naamsbekendheid ook een 
sprong maken.  
 
Regionale samenwerkingsverbanden op het gebied van agrotoerisme 
zijn zeer verschillend van opzet. In sommige gevallen zijn alleen 
agrariërs lid, in andere gevallen maken ook natuurverenigingen, 
horecagelegenheden en burgers deel uit van het 
samenwerkingsverband. De samenwerkingsverbanden zorgen veelal 
voor promotie van de agrotoeristische activiteiten in de regio en 
maken het mogelijk arrangementen te ontwikkelen met meerdere 
ondernemers. Bovendien behartigen zij de belangen van de leden in 
bijvoorbeeld de lokale politiek.  
 
Samenwerking tussen agrariërs en recreatie leidt tot een versterking 
van ieders belang, namelijk enerzijds de verbreding van het aanbod 
voor de gasten en anderzijds tot een nieuwe economische activiteit 
op het platteland.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Test 3: Samenwerking, iets voor u? 
 
1. Wilt u graag een bredere doelgroep bereiken dan uw huidige? 
 A. Ja 
 B. Nee 
 
2. Bent u bereid groepsbelang als prioriteit te stellen boven uw 
eigen belang?  
 A. Ja 
 B. Nee 
 
3. Bent u bereid tijd te maken voor het bijwonen van  
vergaderingen etc? 
 A. Ja 
 B. Nee 
 
4. Bent u bereid geld te steken in een gezamenlijke campagne 
ten behoeve van de promotie en marketing? 
 A. Ja 
 B. Nee 
 
Uitkomst 
 
Meeste vragen met ja beantwoord: Samenwerkingsverbanden 
zouden een goede investering voor u zijn. Er zijn vele voordelen 
mee te behalen op het gebied van tijdswinst, omzet, promotie etc. 
 
Meeste antwoorden met nee beantwoord: Op dit moment is 
samenwerken voor u niet interessant. Als u later van gedachte 
verandert, kunt u altijd bij een bestaand samenwerkingsverband 
terecht of en nieuw samenwerkingsverband beginnen.
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 Definiëring begrippen 
 
Accommodatie:  Alles wat ten behoeve van het verblijf 
    van personen is aangebracht 
 
Agrariër:   Iemand wiens bedrijf bestaat uit  
    landbouw en/of veeteelt  
 
Agrotoerisme:   Alle vormen van recreatie en toerisme 
    op functionerende boerderijen en  
    tuinderijen. Agrotoerisme is een  
    onderdeel van  plattelandstoerisme.  
   
 
Arrangement:    Georganiseerd verblijf tegen een  
    vooraf vastgestelde, vaak voordelige 
    prijs. 
 
Dagrecreatie:  Alle verrichtingen om te voldoen aan 
 het verlangen aan ontspanning waarbij 
 het verblijven in een andere omgeving 
 centraal staat, met een minimum duur 
 van twee uur en zonder overnachtingen 
 elders.  
 
Intermediaire organisatie:  Tussenliggende, bemiddelende 
organisatie 
 
Korte vakantie:  Een vakantie van 1 tot 3 nachten  
 
Platteland:  Alles wat buiten de dichtbebouwde kom ligt, 
   zoals kleine dorpen, bos, natuur, agrarisch  
   gebied, recreatiegebied en water.  
 
Plattelandstoerisme: Agrariërs met een toeristische nevenactiviteit 
   en ondernemers in het landelijk gebied met  
   een toeristische (neven)activiteit en het  
   gebruik van dit aanbod door recreanten en  
   toeristen. Bij de term plattelandstoerisme staan 
   de termen authenticiteit, oorspronkelijkheid, 
   streekeigenheid centraal.  
 
Recreatie:  Ontspanning, vrijetijdsbesteding  
 
Streekproducten: Gemaakt met eigen grondstoffen en/of  
   grondstoffen die als streekeigen worden  
   beschouwd. En zijn vervaardigd op   
   ambachtelijke wijze volgens streektradities. 
 
Toerisme:  Het reizen ter ontspanning =>   
   toeristenverkeer, vreemdelingenverkeer  
 
Vrije tijd:  Tijd die niet opgaat aan verplichtingen als  
   arbeid, studie en huishouden en aan   
   persoonlijke verzorging, eten en slapen.  
 
Verblijfsrecreatie: Alle verrichtingen om te voldoen aan het  
   verlangen naar ontspanning waarbij het  
   verblijven in een andere omgeving centraal  
   staat, met minimaal één overnachting elders.  
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Bijlage 1 Checklist kwaliteitscriteria  
 
Deze checklist is door het Gelders Overijssels Bureau voor Toerisme 
(GOBT) en Tuinpad opgesteld voor de tuinpadlocaties en is te 
gebruiken om de kwaliteitswaardering van de consument te testen. 
Hoe vaker u een aandachtspunt met juist kunt beantwoorden, hoe 
hoger de waardering voor de kwaliteit van uw onderneming zal zijn. 
De checklist is in categorieën onderverdeeld. Het begint met een 
aantal kenmerken die gelden voor elk toeristisch recreatieve 
plattelandsonderneming. Daarna wordt er een onderscheid gemaakt 
in verblijf- en dagrecreatie. Onder verblijfsrecreatie vallen 
appartementen, vakantiewoningen, B&B en (mini)campings. Voor 
de eerste drie vormen is een gezamenlijke algemene checklist 
opgesteld. Later worden deze vormen verder opgesplitst. In de 
checklist wordt het woord gastheer gebruikt, dit geld voor zowel de 
gastheer als de gastvrouw. De vragen onder service/extra worden 
alleen gesteld om beter inzicht te krijgen in de extra activiteiten. 
 
Checklist algemeen 
 
Gastheerschap 
• Op een locatie zijn tijdens de aangegeven  
bezoekuren geen agressieve huisdieren in de  
voor bezoekers toegankelijke ruimten  
aanwezig.      juist/onjuist 
• Er is toeristische informatie aanwezig.  juist/onjuist 
• De toeristische informatie is gemakkelijk  
toegankelijk voor gasten.    juist/onjuist 
• De gastheer speelt een actieve rol in het  
verstrekken van informatie.   juist/onjuist 
 
• De locatie beschikt over een fietsenstalling 
voor minimaal 6 fietsen.    juist/onjuist 
• De locatie beschikt over een vrij toegankelijk  
toilet voor bezoekers.    juist/onjuist 
• De berekende prijs voor op de locaties  
aangeboden producten en diensten staan in  
verhouding tot het geleverde product/dienst.  juist/onjuist 
• De huisregels van de locatie staan op een  
daartoe geschikte plaats duidelijk  
en goed leesbaar aangegeven.    juist/onjuist 
• De openingstijden/ dagen van de locatie  
staan op een daartoe geschikte plaats  
duidelijk en goed leesbaar aangegeven.   juist/onjuist 
 
Service/extra 
• De gastheer spreekt een of meerdere  
buitenlandse talen.    juist/onjuist 
• De gastheer betrekt kinderen bij activiteiten  
op de locatie/boerderij.    juist/onjuist 
• De locatie is toegankelijk voor gehandicapten. juist/onjuist 
• Op de locatie zijn huisdieren toegestaan.  juist/onjuist 
• Er is een gastenboek aanwezig.    juist/onjuist 
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Veiligheid 
• Een locatie kan veilig worden bezocht door  
jong en oud. Bezoekers kunnen redelijkerwijs  
niet: bij gewasbeschermingsmiddelen komen,  
ongeautoriseerde machines/installaties in werking  
stellen, in putten e.d. vallen, in scherpe  
gereedschappen trappen/vallen.   juist/onjuist 
• Op een locatie zijn EHBO-voorzieningen 
 aanwezig.      juist/onjuist 
 
Bereikbaarheid 
• Er is duidelijk aangegeven waar men zich  
moet melden.     juist/onjuist 
• Er is goede bewegwijzering/toegankelijkheid 
naar de locatie toe.    juist/onjuist 
 
 
Ligging en Omgeving 
• De toegangsweg is goed toegankelijk en  
begaanbaar.     juist/onjuist 
• Er is parkeermogelijkheid op het terrein. juist/onjuist 
• Is de accommodatie in een rustige en  
natuurlijke omgeving gelegen? 
a. buiten de bebouwde kom.    juist/onjuist 
b. geen storende, niet-agrarische  
geluidsbronnen in onmiddellijke omgeving  juist/onjuist 
c. geen storende, niet-agrarische  
zichtelementen in onmiddellijke omgeving.  juist/onjuist 
d. geen storende, niet-agrarische stank.  juist/onjuist 
e. directe omgeving schoon     juist/onjuist 
f. in groene omgeving gelegen    juist/onjuist 
 
g. geen grootschalige nieuwbouw projecten  
in de directe omgeving.    juist/onjuist 
h. er is voldoende volgroeide beplanting in  
de nabijheid.      juist/onjuist 
Het verloop van openbare paden is duidelijk  
aangegeven.       juist/onjuist 
Het erf en de omgeving zijn opgeruimd.  juist/onjuist 
 
Faciliteiten 
Op de locatie zijn ten minste  
noodreparatievoorzieningen voor de fiets  
aanwezig.       juist/onjuist 
 
Relatie tot agrarische bedrijvigheid 
Het bedrijf is agrarisch actief    juist/onjuist 
Indien sprake is van een actief agrarische 
bedrijf dienen dieren toegankelijk te zijn.  juist/onjuist 
Er zijn (boerderij-)dieren aanwezig.    juist/onjuist 
Er worden verse, eigen producten (biologisch)  
geproduceerd of verkocht     juist/onjuist  
 
 
 
 
Voorbeeld Bewegwijzering
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Checklist per categorie afzonderlijk 
 
Verblijfsrecrecreatie 
 
Algemeen 
• Gasten hoeven niet op de grond op een matras 
 te slapen of slaapbank.    juist/onjuist 
 
 
Gastheerschap 
• De gastheer verstrekt vooraf een  
routebeschrijving aan de gast.   juist/onjuist 
 
Faciliteiten Service/extra 
• Zijn er recreatiemogelijkheden buiten? 
a. terras (voor minimaal 6 personen).  juist/onjuist 
b. er is een mogelijkheid tot barbecuen.  juist/onjuist 
• Zijn er recreatiemogelijkheden binnen? 
a. spelletjes, muziekinstrumenten, boeken. juist/onjuist 
b. radio, televisie.     juist/onjuist 
• Worden speelvoorzieningen aangeboden?  
sportterrein, speeltuin, zandbak.   juist/onjuist 
• Er worden fietsen verhuurd (door gastheer of  
verhuurbedrijf in omgeving).   juist/onjuist 
• Er zijn activiteiten voor volwassenen  juist/onjuist 
• De gastheer biedt extra faciliteiten aan.   juist/onjuist 
 
 
 
 
 
 
Algemeen voor Vakantiewoningen, Bed & Breakfast, 
Appartementen 
• Bij aankomst wordt de gast ontvangen met  
koffie en/of thee en een welkomstwoord. juist/onjuist 
• De accommodatie geeft de gast een veilig  
gevoel                                            juist/onjuist 
• Bevindt de accommodatie zich in goede staat  
van onderhoud? 
a. vloeren, wanden, deuren, kozijnen,meubilair.juist/onjuist        
b. beddengoed, matrassen, gordijnen zijn  
schoon en zonder gebreken.   juist/onjuist 
• Er is voldoende daglicht en kunstlicht aanwezig  
en er is mogelijkheid tot verduistering  juist/onjuist 
• Er is voldoende frisse lucht                    juist/onjuist                                 
• De accommodatie biedt privacy.   juist/onjuist 
• De accommodatie is schoon   juist/onjuist 
• Mogelijkheid tot verkrijgen van koffie en thee juist/onjuist 
• Radio aanwezig.     juist/onjuist 
• Verwarming aanwezig.    juist/onjuist 
• Koelkast aanwezig.    juist/onjuist 
• Kookplaat aanwezig.    juist/onjuist 
• Aankleding van de ruimten passend.  juist/onjuist 
• Lichtknop naast of nabij elke deur.  juist/onjuist 
• De gastheer is bereikbaar voor de gasten. juist/onjuist 
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Vakantiewoningen 
 
Service/extra 
• Er wordt ontbijt aangeboden.   juist/onjuist 
• Er worden koude maaltijden aangeboden. juist/onjuist 
• Er worden warme maaltijden aangeboden. juist/onjuist 
 
Sanitair 
• Wastafelspiegel.     juist/onjuist 
• Voorziening tegen het uitglijden in bad/douche.juist/onjuist 
• Handgreep voor in- en uitstappen bad.  juist/onjuist 
• In de douches is voldoende ruimte om de  
kleren droog op te hangen.   juist/onjuist 
• Bij douches en wastafels zijn schappen  
aanwezig voor toiletspullen.   juist/onjuist 
• Er is ten minste een WC in het pand  juist/onjuist 
• Er is ten minste een WC per etage.  juist/onjuist 
• Afvalemmer.     juist/onjuist 
 
De slaapkamer 
• De slaapkamer kan worden afgesloten  juist/onjuist 
• Passende voorzieningen ter bevordering van  
de privacy voor het raam zijn aanwezig.  juist/onjuist 
• Eenpersoonsbedden hebben een minimale  
afmeting van 2.00 bij 0.90 m.   juist/onjuist 
• Tweepersoonsbedden hebben een minimale  
afmeting van 2.00 bij 1.40 m.    juist/onjuist 
• Alle bedden zitten stevig in elkaar.  juist/onjuist 
 
 
 
 
 
 
• Beddengoed wordt elke vier dagen verwisseld  
bij bezetting van 1 week of meer en bij elke  
nieuwe gast.     juist/onjuist 
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Appartementen 
 
Service/extra 
• Er worden koude maaltijden aangeboden. juist/onjuist 
• Er worden warme maaltijden aangeboden. juist/onjuist 
 
Sanitair 
• Stromend water op de kamer.   juist/onjuist 
• Wastafelspiegel.     juist/onjuist 
• Voorziening tegen het uitglijden in bad,douche juist/onjuist 
• Handgreep voor in- en uitstappen bad.  juist/onjuist 
• In de douches is voldoende ruimte om de  
kleren droog op te hangen.   juist/onjuist 
• Bij douches en wastafels zijn schappen  
aanwezig voor toiletspullen.   juist/onjuist 
• Er is ten minste een WC in het pand  juist/onjuist 
• Er is ten minste een WC per etage.  juist/onjuist 
• Afvalemmer.     juist/onjuist 
 
De slaapkamer 
• De slaapkamer kan worden afgesloten.  juist/onjuist 
• Passende voorzieningen ter bevordering van  
de privacy voor het raam zijn aanwezig.  juist/onjuist 
• 2 zitmogelijkheden per kamer.   juist/onjuist 
• Eenpersoonsbedden hebben een minimale  
afmeting van 2.00 bij 0.90 m.   juist/onjuist 
• Tweepersoonsbedden hebben een minimale  
afmeting van 2.00 bij 1.40 m.    juist/onjuist 
• Alle bedden zitten stevig in elkaar.  juist/onjuist 
 
 
 
 
 
• Beddengoed wordt elke vier dagen  
verwisseld bij bezetting van 1 week of  
meer en bij elke nieuwe gast.   juist/onjuist 
 32 
Bed & Breakfast 
 
Service/extra 
• Er worden koude maaltijden aangeboden.  juist/onjuist 
• Er worden warme maaltijden aangeboden.  juist/onjuist 
• Er is een koelkast aanwezig.   juist/onjuist 
 
Sanitair 
• Stromend water op de kamer.   juist/onjuist 
• Wastafelspiegel.     juist/onjuist 
• Nieuwe zeep voor elke nieuwe gast.  juist/onjuist 
• Voorziening tegen het uitglijden in bad/douche. juist/onjuist 
• Handgreep voor in- en uitstappen bad.  juist/onjuist 
• In de douches is voldoende ruimte om de  
kleren droog op te hangen.   juist/onjuist 
• Bij douches en wastafels zijn schappen  
aanwezig voor toiletspullen.   juist/onjuist 
• Er is tenminste een WC in het pand.  juist/onjuist 
• Er is ten minste een WC per etage.  juist/onjuist 
• Afvalemmer.     juist/onjuist 
 
De slaapkamer 
• De slaapkamer kan worden afgesloten.  juist/onjuist 
• Passende voorzieningen ter bevordering van  
de privacy voor het raam zijn aanwezig.  juist/onjuist 
• 2 zitmogelijkheden per kamer.   juist/onjuist 
• Eenpersoonsbedden hebben een minimale  
afmeting van 2.00 bij 0.90 m.   juist/onjuist 
• Tweepersoonsbedden hebben een minimale  
afmeting van 2.00 bij 1.40 m.    juist/onjuist 
• Maximaal 2 bedden per kamer.   juist/onjuist 
 
 
 
• Alle bedden zitten stevig in elkaar.   juist/onjuist 
• Beddengoed wordt elke vier dagen verwisseld  
bij bezetting van een week en bij elke nieuwe  
gast.      juist/onjuist 
• Er wordt geen gebruik gemaakt van  
stapelbedden.     juist/onjuist 
 
 
 
Bed & Breakfast De Kleine Weide in Renswoude
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Minicampings 
 
Ligging 
• Landelijk gelegen.    juist/onjuist 
• Tenten en caravans zijn vanaf de openbare  
weg niet of zo min mogelijk zichtbaar.  juist/onjuist 
• De plantenkeus voor de erfbeplanting is 
aangepast aan het omringende landschap. juist/onjuist 
• Het toiletgebouw of andere benodigde  
gebouwen zijn aangepast aan het omringende  
landschap.      juist/onjuist  
 
Algemeen 
• Wordt rust op het terrein gewaarborgd? 
a. het kampeerterrein is ruim opgezet  
(minimaal 100m2 per kampeerplaats).  juist/onjuist 
b. het kampeerterrein bestaat uit niet meer  
dan 15 plaatsen.     juist/onjuist 
c. voorzieningen zijn ingepast aan de omgeving  
en het karakter van het bedrijf    juist/onjuist 
• Er is een ontvangst/recreatieruimte voor de  
gasten aanwezig.     juist/onjuist 
• Elektriciteit is voldoende aanwezig.  juist/onjuist 
• Buitenverlichting is aanwezig op  
het terrein van de minicamping.   juist/onjuist 
• Stortplaats voor afval op centraal punt;  
afval gescheiden (glas, papier, gft, etc.)  juist/onjuist 
• (Overdekte) voorziening voor afwas en  
groenteschoonmaak.    juist/onjuist 
• De camping heeft niet meer dan 5 vaste  
staanplaatsen.     juist/onjuist 
 
 
 
Sanitair 
• Een minicamping op basis van 10 - 15  
staanplaatsen moet voorzien zijn van  
gescheiden sanitaire eenhedenvoor heren 
 en dames.      juist/onjuist 
• Voor de heren moet deze bestaan uit minimaal  
1 toilet,1 urinoir,1 douche en wasgelegenheid. juist/onjuist 
• Voor de dames moet deze bestaan uit minimaal  
2 toiletten, 1 douche en een wasgelegenheid. juist/onjuist 
• In totaal moeten minimaal 2 watertappunten  
voor drinkwater aanwezig zijn.   juist/onjuist 
• Doucheruimte bevat geen verbrandingstoestel. juist/onjuist 
• Elektrische installatie in alle sanitaire ruimen  
is deugdelijk aangelegd en spatwaterdicht. juist/onjuist 
• Alle douches zijn voorzien van warm water.    juist/onjuist 
• In de douches is voldoende ruimte om de  
kleren droog op te hangen.   juist/onjuist 
• Bij douches en wastafels zijn schappen  
aanwezig voor toiletspullen.   juist/onjuist 
• Slot aanwezig met ‘bezetsignaal’ op elke deur  
van de douche, toilet en wasgelegenheid. juist/onjuist 
• Stopcontacten aanwezig.    juist/onjuist 
• Spiegel bij elke wasgelegenheid.   juist/onjuist 
• De sanitaire gebouwen/vertrekken zijn  
voorzien van lichtpunten.    juist/onjuist 
• Afvalemmer     juist/onjuist 
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Dagrecreatie 
 
Gastheerschap 
• De gastheer verstrekt vooraf een  
routebeschrijving aan de gast    juist/onjuist 
• Op een locatie kan de bezoeker uitleg over de  
vervaardiging dan wel identiteit van het verkochte  
product en/of dienst krijgen.     juist/onjuist 
• Op een locatie is er altijd tijdens de  
aangegeven bezoekuren niemand aanwezig die  
bezoekers te woord kan staan.    juist/onjuist 
 
Openstelling  
• De minimale openingsdagen en –tijden  
worden voor een jaar vastgezet.    juist/onjuist 
 
Sanitair  
• De sanitaire ruimten zijn volledig en degelijk 
ingericht      juist/onjuist                                           
• De sanitaire ruimten zijn schoon bij aankomst juist/onjuist 
• Het sanitair is in goede staat.   juist/onjuist 
 
Algemeen 
Prijslijsten van aangeboden producten en/of  
diensten staan duidelijk en goed zichtbaar op een  
daartoe geschikte locatie aangegeven.  juist/onjuist 
• Je kunt er minimaal anderhalf uur vertoeven.  juist/onjuist 
• De locatie is in het voor- en naseizoen  
minimaal 1 dag open.    juist/onjuist 
 
 
 
 
 
 
• De locatie is in het hoogseizoen minimaal 2  
dagen open waarvan ten minste 1 dag in het  
weekend valt.     juist/onjuist 
• Er is een ontvangstruimte met net zoveel  
 zitplaatsen als maximaal aantal bezoekers. juist/onjuist 
• De ruimte kan worden verwarmd.  juist/onjuist 
• Je kunt er iets kopen.    juist/onjuist 
 
Bezoek agrarische bedrijven  
Bij rondleidingen/ excursies over het bedrijf dienen  
alle aanwezigen de aangeboden informatie luid en  
duidelijk te ontvangen.    juist/onjuist 
Tijdens de excursie wordt aandacht besteed aan  
het streekeigene karakter van de locatie.   juist/onjuist 
Het programma is helder .   juist/onjuist 
 
Verkoop producten uit de streek 
• Proeven moet mogelijk zijn.   juist/onjuist 
• Bij een zuivelboerderij moet er keus zijn in  
aankoop van meer artikelen.   juist/onjuist 
• Er is zitgelegenheid voor minimaal 6 personen,  
waar producten geconsumeerd kunnen worden. juist/onjuist 
• De locatie is in het voor- en naseizoen  
minimaal 3 dagen open.    juist/onjuist 
• De locatie is in het hoogseizoen minimaal 4  
dagen open waarvan ten minste 1 dag in het 
weekend valt.     juist/onjuist 
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Bijlage 2 Checklist succes – en faalfactoren 
 
Succesfactoren 
Om de arrangementen tot een succes te brengen zijn een aantal 
criteria van belang. Onderstaande checklist kan u ondersteunen bij 
het ontwikkelen van een succesvol arrangement. Indien de vraag op 
uw arrangement van toepassing is, kunt u de vraag afvinken. 
 
⁮ Is uw arrangement toegankelijk voor een brede doelgroep? 
⁮ Is er sprake van een goed gevuld dagprogramma, 
morgen/middag of middag/avond? 
⁮ Zijn de activiteiten goed op elkaar afgestemd?  
⁮ Biedt u een afwisselend programma?  
⁮ Is er bij het arrangement een maaltijd inbegrepen? 
⁮ Is alles goed geregeld zodat de gast nergens meer aan hoeft te 
denken? 
⁮ Heeft het arrangement een goede kwaliteit / prijs 
verhouding? 
⁮ Heeft het arrangement een originele en pakkende naam? 
⁮ Zijn de tijden in het programma flexibel? 
⁮ Is uw bedrijf open in het weekend? 
⁮ Bent u bekend met de minimale en maximale groepsgrootte 
die u kunt ontvangen? 
⁮ Zijn er oplossingen in geval van slecht weer of ziekte binnen 
de organisatie? 
⁮ Wordt uw arrangement gepromoot via het Internet? 
 
 
 
 
 
 
⁮ Is uw arrangement eenvoudig te vinden? 
⁮ Wordt er onder één naam promotie gemaakt? 
⁮ Is er sprake van één contactpersoon en contactadres? 
⁮ Wordt er in het promotiemateriaal een korte, maar duidelijke 
uitleg van de inhoud van de arrangementen gegeven? 
 
Bij samenwerking tussen meerdere bedrijven dienen de volgende 
aandachtspunten in acht te worden genomen: 
 
⁮ Is de afstand tussen de bedrijven te overbruggen? 
⁮ Zijn er routebeschrijvingen beschikbaar tussen de bedrijven? 
⁮ Komen de partijen afspraken na? 
⁮ Voorkomen de partijen onduidelijkheden door effectieve en 
heldere communicatie? 
⁮ Is er sprake van flexibiliteit tussen beide partijen? 
⁮ Wordt er onder één naam naar buiten getreden? 
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Faalfactoren 
Denk bij het ontwikkelen van arrangementen ook aan onderstaande 
faalfactoren. Deze kunnen een bedreiging vormen voor het succes 
van het arrangement. Voor deze punten zal een alternatief aanwezig 
moeten zijn.  
 
⁮ Ziekte ondernemer  
⁮ Slecht weer 
⁮ Doelgroep is onbekend 
⁮ Prijs is te hoog voor gezinnen / families 
⁮ Teveel activiteiten in één programma 
⁮ Activiteiten lijken teveel op elkaar 
⁮ Verzekeringen en vergunningen zijn niet goed geregeld 
⁮ Kwaliteit van het arrangement is te laag 
⁮ Slechte bereikbaarheid 
⁮ Promotie niet toereikend 
⁮ Meer aanbieden dan u werkelijk te bieden heeft 
⁮ Teveel maaltijden aanbieden 
⁮ Gebrekkige organisatie 
⁮ Administratieve handelingen niet goed geregeld ( Boeking, 
bevestiging, factuur) 
⁮ Teveel afdracht aan boekingsbureaus 
⁮ Afhankelijk van andere partijen 
 
 
 
 
Bij samenwerking tussen meerdere bedrijven dienen de volgende 
aandachtspunten in acht te worden genomen 
 
⁮ Teveel verschillende locaties binnen één arrangement 
⁮ De afstand tussen de bedrijven is te groot 
⁮ Stagnatie in de samenwerking. De partijen zijn teveel gericht 
op hun eigen winstoogmerk 
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Bijlage 3 Voorbeeld persbericht 
 
Persbericht 
 
Plaats, datum 
 
 
Titel (in 1 regel) 
 
Pakkend onderschrift 
(Deze tekst moet de lezer uitnodigen tot verder lezen. Maximaal 3 regels) 
 
 
Inleiding, deze moet dienen als een soort samenvatting van het onderwerp.  
Richtlijn is ongeveer 5 regels. 
 
Achtergrondinformatie, beantwoord de vragen Wie, Wat, Waar, Wanneer, Waarom en Hoe.  
 
Sluit af met een prikkelende zin. Ook een datum voor bijvoorbeeld een open dag volstaat.  
 
 
Noot voor de redactie: 
 
Vermeld contactpersoon en gegevens  
(telefoonnummer, faxnummer, e-mail en adres.) 
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Bijlage 4 Voorbeeld factuur  
 
Eventueel logo 
 
 
 
 
Naam 
Adres 
Postcode/Woonplaats 
Tel 
Website 
E-mailadres 
K.v.K: indien van toepassing 
Bankrek.nr:  
BTW-nr: indien van toepassing 
 
 
         Plaats, factuurdatum 
 
 
Aan: Naam 
 Adres 
 Postcode/Woonplaats 
 
 
 
 
Datum arrangement 
 
Titel arrangement 
 
 
 
 
Factuurnummer: 
 
 
Prijsopgave 
Aantal personen * prijs 
 
 
€  
         
Subtotaal 
BTW …% 
Totaal 
 
 
€  
€    
€  
 
Betaling binnen 14 dagen na factuurdatum, onder vermelding van factuurnummer. 
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Bijlage 5 Kostenindicatie per activiteit 
 
Bedrijfsnaam 
      
        
Activiteiten 
       
        
 
       
Rondleiding 
   per persoon bij 15  15 pers. 
Vaste kosten  eenheid € per eenheid kosten   Vraagprijs Marge  
uren begeleider 1,5 40 60 4,00    
huur locatie 1 50 50 3,33    
schoonmaakkosten 1 30 30 2,00    
   0 0,00    
Variabele kosten  
       
Materiaal variabel  1 15 1,00    
Consumpties  1,5 22,5 1,50    
   0 0,00    
   0 0,00    
    0 0,00  €   12,00     
Totaal      € 177,50   €              11,83   €   12,00   €    0,17   
        
        
Streeklunch 
   per persoon bij 10  min 20 
Vaste kosten  eenheid € per eenheid kosten   Vraagprijs Marge  
huur locatie 1 50 50 5,00    
   0 0,00    
   0 0,00    
   0 0,00    
Variabele kosten  
       
Materiaal variabel  3 30 3,00    
Lunch  11 110 11,00    
Consumpties  1,5 15 1,50    
   0 0,00    
    0 0,00  €   12,50     
Totaal      € 205,00   €              20,50   €   12,50  
 €    
8,00-  
        
 
       
Activiteiten 
   per persoon bij 10  15 pers. 
Vaste kosten  eenheid € per eenheid kosten   Vraagprijs Marge  
uren begeleider 2 40 80 8,00    
huur locatie 1 50 50 5,00    
   0 0,00    
   0 0,00    
Variabele kosten  
       
Materiaal variabel  1 10 1,00    
Consumpties  0,5 5 0,50    
   0 0,00    
   0 0,00    
    0 0,00  €   12,50     
Totaal      € 145,00   €              14,50   €   12,50  
 €    
2,00-  
 40 
Bijlage 6 Kostenindicatie per arrangement 
 
Naam arrangement  15  personen      
     %btw  btw inkoop marge 
schoonmaakkosten  €     30,00  1  €      30,00  19% 4,79 0  €   25,21  
zaalhuur  €     50,00  1  €      50,00  19% 7,98 0  €   42,02  
consumptie plus koek  €       2,00  15  €      30,00  6% 1,70 4,5  €   23,80  
rondleiding  €     50,00  0,5  €      25,00  19% 3,99 0  €   21,01  
schilderworkshop 3 uur  €    253,47  1  €    253,47  19% 40,47 213  €        -   
schilderworkshop > 8 pers.  €     17,25  7  €    120,75  19% 19,28 101,4706  €        -   
consumptie  €       1,50  30  €      45,00  6% 2,55 3  €   39,45  
Prijs    €    554,22   80,76 321,97  € 151,49  
af: BTW    €      80,76      
Prijs exclusief BTW    €    473,46      
BTW 19%    €      89,96      
Prijs inclusief BTW    €    563,42      
Prijs p.p.  €     37,56        
        
Naam arrangement  15  personen      
     %btw  btw derden marge 
kaasmaken incl consumpties  €       8,50  1  €       8,50  6% 0,48 8,018868  €        -   
boerengolf   €       6,00  1  €       6,00  19% 0,96 4,537815  €     0,50  
lunch incl consumpties  €     10,50    €           -    6% 0,00 0  €        -   
kaasmaken incl consumpties  €       8,50  1  €       8,50  6% 0,48 8,018868  €        -   
rondleiding  €     50,00  0,75  €      37,50  19% 5,99 0  €   31,51  
geiten melken  €     12,50  1  €      12,50  19% 2,00 0  €   10,50  
consumptie  €       1,50  15  €      22,50  6% 1,27 1,5  €   19,73  
Prijs    €      95,50   11,18 22,08  €   62,25  
af: BTW    €      11,18      
Prijs exclusief BTW    €      84,32      
BTW 19%    €      16,02      
Prijs inclusief BTW    €    100,34      
Prijs p.p.  €       6,69        
        
Naam arrangement  20  personen      
 
 prijs    bedrag      
  incl BTW  aantal  incl BTW   %btw  btw derden marge 
schoonmaakkosten  €     30,00  1  €      30,00  19% 4,79 0  €   25,21  
zaalhuur  €     50,00  1  €      50,00  19% 7,98 0  €   42,02  
consumptie plus koek  €       2,00  20  €      40,00  6% 2,26 6  €   31,74  
consumpties in thermoskan  €       1,50  20  €      30,00  6% 1,70 5  €   23,30  
rondleiding  €     50,00    €           -    19% 0,00 0  €        -   
streeklunch incl consumpties  €     12,50  20  €    250,00  6% 14,15 140  €   95,85  
boerengolf  €       6,00  20  €    120,00  19% 19,16 90,7563  €   10,08  
barbeque  €     24,00    €           -    6% 0,00 0  €        -   
Prijs    €    520,00   50,05 241,76  € 228,20  
af: BTW    €      50,05      
Prijs exclusief BTW    €    469,95      
BTW 19%    €      89,29      
Prijs inclusief BTW    €    559,25      
        
Prijs per persoon    €      27,96      
Prijs pp excl    €      23,50      
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Bijlage 7 Relevante websites 
 
 
Organisatie Onderwerpen Telefoon Website E-mail 
Individuele ondernemers:     
Bed & Breakfast de Kleine Weide Minicamping, 
bed&brood kamers en 
vergaderfaciliteiten 
033-277 14 00 www.dekleineweide.nl info@dekleineweide.nl 
Boerderij fam. Segers  Educatieve en 
recreatieve 
groepsaccommodatie 
0346-24 13 69 http://go.to/segers seger427@planet.nl 
Consument en boerderij Landwinkel, diverse 
arrangementen 
0597-56 22 52 www.consumentenboerderij.nl info@arrangementenboerderij.nl 
Eemlandhoeve Educatie, 
vergaderfaciliteiten en 
diverse arrangementen 
033-299 92 00 www.eemlandhoeve.nl eemlandhoeve@solcon.nl 
Kaasboerderij Willigen 
 
IJs – en kaasverkoop 0294-25 16 68 www.dewilligenkaas.nl Info@dewilligenkaas.nl 
Uit op de boerderij Cursussen, 
vergaderingen en 
diverse arrangementen 
0226-31 20 79 www.uitopdeboerderij.nl info@deswaan.nl 
 
Agrarische verenigingen:     
Groene Hart Landwinkels Landwinkels in het 
Groene Hart 
071-501 25 59 www.groenehartlandwinkel.nl info@groenehartlandwinkel.nl 
Groene Hart Logies Overnachtingen in het 
Groene Hart 
0172-53 47 69 www.groenehartlogies.nl ghartveld@sintnicolaashoeve.nl 
Vereniging 7-hoven route 
 
Fietsroute 0172-40 82 06 www.7-hovenroute.nl info@7-hovenroute.nl 
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Bijlage 7  Relevante websites 
 
Organisatie Onderwerpen Telefoon Website E-mail 
Vereniging Struinen en Vorsen Advies, 
belangenbehartiging, 
samenwerking en 
promotie 
0348-56 23 18 www.struinenenvorsen.nl recreatie@struinenenvorsen.nl 
 
Vereniging Terecht Anders Advies, 
belangenbehartiging, 
samenwerking en 
promotie 
06-13 97 09 90 www.terechtanders.nl info@terechtanders.nl 
 
Vereniging Utrechtse Venen Advies, 
belangenbehartiging, 
samenwerking en 
promotie 
0297-24 19 91 www.indebenendoordevenen.nl info@indebenendoordevenen.nl 
Vereniging Utrechtse Venen Advies, 
belangenbehartiging, 
samenwerking en 
promotie 
0348-42 13 44 www.deutrechtsevenen.nl info@deutrechtsevenen.nl 
Vereniging Vallei & Boerderij Advies, 
belangenbehartiging, 
samenwerking en 
promotie 
0318-51 12 65 www.vallei-boerderij.nl info@vallei-boerderij.nl 
 
 
Vereniging Vecht & Vallei Advies, 
belangenbehartiging, 
samenwerking en 
promotie 
0294-28 13 66 www.vechtvallei.nl info@vechtvallei.nl 
 
Vrienden van het platteland Advies, 
belangenbehartiging, 
samenwerking en 
promotie 
0800-023 01 55 www.vvhp.nl info@vriendenvanhetplatteland.nl 
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Bijlage 7 Relevante websites 
 
Organisatie Onderwerpen Telefoon Website E-mail 
Welkom op de boerderij Advies, 
belangenbehartiging, 
samenwerking en 
promotie 
0478-55 06 53 www.welkomopdeboerderij.nl info@welkomopdeboerderij.nl 
Externe organisaties:     
ANWB Belangenbehartiging, 
certificering en 
promotie 
0800-0503 www.anwb.nl asv@anwb.nl 
 
Arrangementen 
 
Arrangementen in NL  www.arrangementen.net  
Boerderijarrangementen Arrangementen in 
Eemland & Gelderse 
Vallei, ontstaan uit 
samenwerking 
033-2999200 www.boerderijarrangementen.nl info@boerderijarrangementen.nl  
Coöperatie Stadteland Advies, 
belangenbehartiging, 
samenwerking en 
promotie 
033-299 92 00 www.stadteland.nl info@stadteland.nl 
 
Groepen Huizen en 
arrangementen 
0900-476 37 36 www.groepen.nl 
 
info@groepen.nl 
Het Accommodatie Bureau 
 
Accommodatie in NL 0900-222 66 66 www.acco.nl bemiddeling@acco.nl 
Hoeve Logies Logeren in het 
buitengebied 
0172-58 63 40 www.hoevelogies.nl 
 
info@hoevelogies.nl 
Holiday 
 
Recreatie in Nederland  www.holiday.nl Via internetpagina 
Kamer van Koophandel Wet en regelgeving 0348-42 69 11 www.kvk.nl 
 
Via internetpagina 
Koninklijke Horeca Nederland 
 
Wet en regelgeving 0348-48 94 89 www.horeca.org info@horeca.org  
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Bijlage 7 Relevante websites 
 
Organisatie Onderwerpen Telefoon Website E-mail 
Lami Informatie, 
cursussen en 
projectondersteuning 
030-634 54 99 www.lami.nl 
 
lami@ltonoordprojecten.nl 
Landmerc Samenwerking, 
promotie en diverse 
arrangementen 
0317-42 56 65 www.landmerc.nl 
 
info@landmerc.nl 
Loket plattelandstoerisme, 
Provincie Utrecht 
Wet en regelgeving, 
advies, 
informatievoorziening 
033-2999200 www.loketplattelnadstoerisme.nl  Via internetpagina  
Nederlands Bureau 
Toerisme&Recreatie 
Marketing 070-370 57 05 www.trnet.nl info@holland.com 
Ministerie van LNV 
 
Wet en regelgeving 070-378 68 68 www.minlnv.nl Via internetpagina 
Ministerie van VROM Wet en regelgeving 0800-8051 www.vrom.nl 
 
Via internetpagina 
Plattelandstoerisme Aanbod platteland in 
Gelderland en 
Overijssel 
 www.plattelandstoerisme.nl info@gobt.nl 
Plattelandsuitjes Samenwerking, 
plattelandsuitjes en 
arrangementen in NL 
026-384 45 10 www.plattelandsuitjes.nl Via internetpagina 
Recreatief Samenwerking, 
promotie, diverse 
arrangementen 
026-384 45 10 www.recreatief.nl christel.gieling@recreatief.nl 
Recreatiemogelijkheden NL Alle 
recreatiemogelijkheden 
in NL 
071-341 01 63 www.recreatie.nl info@recreatie.nl 
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Bijlage 7  Relevante websites 
 
Organisatie Onderwerpen Telefoon Website E-mail 
RECRON  Advies, 
belangenbehartiging, 
informatie over de 
recreatiesector 
0343-52 47 00 www.recron.nl 
 
info@recron.nl 
 
Stichting Vrije Recreatie Advies over verblijfs-
recreatie, belangen-
behartiging, promotie 
en certificering  
0183-35 27 41 www.svr.nl Via internetpagina 
 
SVH 
 
Wet en regelgeving 0900-1402 www.svh.nl info@horeca.nl 
Vekabo Advies over 
verblijfsrecreatie, 
belangenbehartiging, 
certificering en 
promotie 
0599-33 33 55 www.vekabo.nl Via internetpagina 
VVV Promotie, 
belangenbehartiging en 
arrangementen 
 www.vvv.nl Via internetpagina 
Weg met de baas 
 
Bedrijfsuitjes 020-615 41 83 www.wegmetdebaas.nl info@wmdb.nl 
Internationaal:     
Bauernhof Urlaub Vakantie op de 
boerderij 
(+49) 083-62 94 
06 54 
www.bauernhofurlaub.de support@bauernhofurlaub.de 
Bauernhof Ferien Vakantie op de 
boerderij 
(+49) 042-319 
66 50 
www.bauernhofferien.de info@bauernhofferien.de 
 
Bauernhof Vakantie op de 
boerderij 
 www.bauernhof.ch info@bauernhof.ch 
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Bijlage 7 Relevante websites 
 
Organisatie Onderwerpen Telefoon Website E-mail 
Bauernhof Ferien Vakantie op de 
boerderij 
(+49) 031-329 
66 33 
www.bauernhof-ferien.ch info@bauernhof-ferien.ch 
Farm Stay Vakantie op de 
boerderij 
(+44) 024 76 69 
69 09 
www.farmstayuk.co.uk admin@farmstayuk.co.uk 
 
In Your Life Vakantie in Italië (+39) 055 872 
99 64 
www.inyourlife.com info@inyourlife.com 
 
Oberstdorf Vakantie in Oberstdorf (+49) 
8322/7000 
www.oberstdorf.de info@oberstdorf.de 
 
Agriturismo 
 
Vakantie in Venetië  www.agriturismoveneto.it Via internetpagina 
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